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Abstract: 
The ambition of this study is to try and determine and understand the mindset of a venture capitalist, 
when they are approached by an entrepreneur. On a global scale we have seen an explosive numbers 
of start-ups who aim to become the next Google, Amazon or Facebook. The first and probably the 
biggest problem that entrepreneurs are facing is how to finance their start-up. The cost of starting a 
company and making a production line that is actually capable of drawing in customers, let alone 
being profitable is rather costly. The problem this study tries to cover is how do entrepreneurs 
approach the venture capitalist in the most professional and with the highest potential of a deal. This 
study is approached with an inductive method that is canalized through a qualitative interview study, 
where I interviewed an investment responsible manager for a venture capitalist group here in 
Denmark. The first thing this study is answering is, is what a startup is and what a venture capitalist 
is. With this interview I try to access theory that can describe and explain what the interviews have 
been giving and thus try to make an analysis that covers the best and worst method for an entrepreneur 
to approach the venture capitalist. The theory used in this method is a mix of marketing by Professor 
Jan Mattsson in collaboration with several other professors around the world, and entrepreneur theory 
by Guy Kawasaki. This leads to a discussion of how the entrepreneur should prioritize their time and 
what resources they have available in order to secure a deal with a venture capital group. This lead 
on to a conclusion that gives an insight to how the venture capitalist group prefer and would like the 
entrepreneur to approach them and what an entrepreneur should avoid doing. 
Resume: 
Ambitionen med denne undersøgelse er at forsøge at belyse og forstå den tankegang af venture 
kapitalist, når de bliver kontaktet af en iværksætter. På globalt plan har vi set et eksplosiv antal 
afnystartede virksomheder, der har til formål at blive den næste Google, Amazon eller Facebook. Den 
første og sandsynligvis det største problem, en iværksættere står over for, er, hvordan de finansierer 
deres opstart. Omkostningerne ved at starte en virksomhed og skabe en produktionslinje, der er 
faktisk i stand til at trække kunder, og endvidere at være rentable kan være dyrt. Problemet denne 
undersøgelse forsøger at dække, er, hvordan iværksættere nærmer sig en venture kapitalist på den 
mest professionelle og med det højeste potentiale en aftale. Denne undersøgelse er anskuet med en 
induktiv metode, der kanaliseres gennem en kvalitativ interviewundersøgelse, hvor jeg interviewede 
en investering ansvarlig for en venture kapitalist gruppe her i Danmark. Den første ting denne 
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undersøgelse søger at besvare, er, hvad en startup er, og hvad en venture kapitalist er. Med interviewet 
forsøger jeg at kombinere det med teori, der kan behjælpe med at anskue samtalerne og dermed 
forsøge at foretage en analyse, der dækker de bedste og værste metode for en iværksætter at nærme 
venture kapitalist. Teorien som anvendes er en blanding af markedsføring af professor Jan Mattsson 
i samarbejde med en række andre professorer rundt om i verden, og iværksætter teori af Guy 
Kawasaki. Dette fører til en diskussion af, hvordan iværksætteren bør prioritere deres tid og de 
ressourcer de har til rådighed for at sikre en aftale med en venture kapital gruppe. Dette førte til en 
konklusion, der giver et indblik i, hvordan venture kapitalist gruppe foretrækker og vil gerne 
iværksætteren at nærme sig dem, og hvad en iværksætter skal undgå at gøre. 
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Kapitel 1. Problemfelt 
I takt med vores teknologi og især internettets fremkommen, er mulighederne for at starte egen 
virksomhed blevet mærkant lettere. Amazon cloud, google drive og open office er eksempler på gratis 
alternativer til dyre virksomhedsprodukter. Dermed er der siden årtusinde skiftet sket en revolution i 
måden, man starter virksomheder på. Start-ups er blevet det nye, hvor man sidder i garagen eller i 
kælderen. Men til trods for den øget tilgenlighed, er der fortsat mange, der ikke overlever eller 
overhoved kommer igang med deres virksomhed. Er nøglen til en succesfuld virksomhed, som det 
tidligere har været, at organisationens ressourcer og midler er store? I år 1900 satte Samuel Piermont 
Langley sig for, at blive den første mand til at flyve en flyvemaskine. Langley brugte sine 
forbindelser, som han havde igennem sin profession som matematikprofessor på Havard University 
til, at samle et dreamteam. Udover sit dreamteam, fik Langley rundhåndet midler bevilget. 
Eksempelvis fik han 50.000 dollars af det amerikanske krigsministerium(Sinek 2012; s. 25). Men 
Langley blev ikke den første mand til at flyve en flyvemaskine. For i Dayton, Ohio, arbejdede Wilbur 
og Orville Wright på deres flyvemaskine. De havde hverken investore eller et dreamteam, men 
derimod en passion for at flyve, som de delte med deres hjembys beboere. I deres cykelforretning, 
mødtes Wright brødrende med interesserede mennesker, og sammen fik de bygget deres 
flyvemaskine, der lettede med brødrende d. 17 december 1903. Det kan undres, at to brødre, uden 
nogle uddannelse, penge eller professionel hjælp, kunne slå Langley. For dette projekt, er denne 
historie en drivkraft til, at undersøge hvordan man kendetegner et godt start-up, og hvordan man fra 
en investors side afgører, hvilke start-ups, der skal investores i. For når man undersøger mulighederne 
for kapitalhjælp er råd dyre. Der findes ikke meget viden om, hvordan man som iværksætter gør sig 
klar til mødet med kapitalismens højbog, når venture kapitalisterne er blevet tiltrukket af en 
iværksætter. Derfor vil jeg med dette projekt forsøger at komme igennem til venture kapital verden 
og undersøge hvordan denne driver deres virksomhed og hvordan vi som iværksætter skal forberede 
os. Derfor har jeg reflekteret over et perspektiv at arbejde ud fra, og er kommet op med denne 
problemformulering 
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Hvordan udvælges start-ups af venture kapitalist. 
 
 Hvad er et start-up og hvad er en venture kapitalist? 
 Hvordan får man en aftale om at præsentere sin iværksætter drøm til en venture kapitalist? Og 
hvordan overbevises de om at investerer? 
 Hvordan bør en iværksætter prioritere? 
 
Med denne problemformulering vil jeg søge at afdække den todelte process, som en iværksætter skal 
igennem i jagten på kapital. Den første del er at få venture kapitalisternes interesse. Den anden del er 
så, at overbevise dem om, at investere i iværksætterens projekt. Her giver min problemformulering 
muligheden for, at se processen fra venture kapitalistens side, og dermed skulle min 
problemformulerings konklussion gerne ende med et produkt, som en iværksætter kan bruge.  
Da dette emne er et stort genstandsfelt vil der derfor være behov for at afgrænse projektets omfang, 
og dykke ned i konkrette problemstillinger.  
 
Afgrænsning: 
Business angels: I starten af projektet var det spændende og tillokkende at lave en parallel 
undersøgelse mellem venture capital virksomheder og business angels. Forskellen ligger i, at en 
business angel, efter min erfaring, er mere personligt involveret og grænser sig nærmere op af 
filantropi end kapitalisme. Men grundet problematikker med at finde venture capitalister har jeg valgt, 
at afgrænse mig fra business angels. 
 
Crowd founding: Historisk set, har iværksætteri været et kapitalistisk arbejde, hvor et af 
grundidealerne og kriterier er at tjene penge. Crowd founding er et nyt værktøj, til de iværksættere, 
som enten ikke vil have en kapitalistisk agenda eller ikke har idéen eller mulighederne til, at 
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overbevise enten en business angel eller en venture capitalist om sit projekt. Crowd founding er altså 
et ny metode, som har helt andre forudsætninger, og det ville kræve en anden type undersøgelse. 
 
Lån: En mulighed for at starte en virksomhed er selvfølgelig at gå ned til sin bank og bede om et lån. 
Forskellen på denne og en venture kapitalist er, at banken stiller nogle hæftelser og renter på lånet. 
En venture kapitalist kræver ikke renter men derimod et afkast iform af deres anpart. At overbevise 
en bank og en venture kapitalist kan virke meget ens, men kan variere, og derfor har jeg valgt at 
afgrænse mig til dette. 
 
Storinvesteringer: Jeg har valgt at afgrænse mig fra venture kapitalister, som investerer i 2 og 3 cifret 
millionbeløber. Der hvor jeg har mit fokus på er, at jeg gerne vil se på iværksætteren, der sidder i sin 
garage med en drøm, og som mangler 750.000 kr. Eller ligne projekter. Derfor har jeg udelukkende 
et fokus på venture kapitalister der vil investere op mod 10.000.000 kr. 
Erkendelsesskema. 
Med mine erkendelsesmål, søger jeg at opsætte mine problemstilling i et erkendelsesskema, således 
at jeg kan tegne mine mål og ambitioner, samt at overskue metoden. Jeg kan derfor tegne et skema, 
der virker hvorledes jeg har arbejdet med igennem mit projekt. 
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Erkendelsesmål Spørgsmål Hvordan vil vi besvare 
dette? 
Hvordan er det gået? 
Eksplorativ. 
 
 
 
Hvad er et start-up og 
hvad er en venture 
kapitalist? 
 
Ved at gennemgå 
kilder og empiri som 
jeg indsamler, samt at 
bruge den teori, som 
jeg har fundet. 
Jeg har fået redegjort 
for begge parter, og 
fået fastlagt hvorledes 
jeg anskuer de to.  
Beskrivende. Hvordan får man en 
aftale om at præsentere 
sin iværksætter drøm 
til en venture 
kapitalist? Og hvordan 
overbevises de om at 
investerer? 
Ved at analysere på 
mit interview, og 
holde det op mod 
relevant teori. 
Analysen viste en 
sammenhæng mellem 
teori og empiri. 
Dermed kunne jeg lave 
en delkonklussion.  
Beskrivende. Hvordan bør en 
iværksætter prioritere? 
 
Dette er en diskussion 
af delkonklussionerne 
i analysen. 
Igennem diskussionen 
får jeg belyst hvordan 
en iværksætter bør 
prioritere. 
 
Besvarelsesstrategi. 
Med min problemstilling opsætter jeg et problematik, der er et planlægningsproblem. Dette er 
defineret som ”Manglende viden om, hvad der bør og kan gøres i en kompleks situation” (Olsen & 
Pedersen 2013; s. 32). I dette projekt, er det altså manglede viden om hvad en iværksætter bør og kan 
gøre i jagten på kapital. For at opsætte en besvarelsesstrategi, som kunne afdække erkendelsesmålene, 
så benyttede jeg tragten til, at anskue min problemstilling (Olsen & Pedersen 2013; s 27.). Ved at 
gøre brug af tragten, kunne jeg samle mine ideer og afgrænse mig frem til den endegyldige 
problemformulering. 
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En tilføjelse til min besvarelsesstrategi er, at jeg vil gøre brug af Blooms taksonomier. Blooms 
taksonomier er en systematisering af arbejdsmetode(Olsen & Pedersen 2013; s. 17). Der er seks trin; 
Viden, Forståelse, anvendelse, analyse, syntese og kritisk vurdering. For Bloom handler det om, at 
starte fra det første trin (viden), og bevæge sig op af trappen. Ved at strukture sit arbejde på denne 
måde, skabes en struktur, der er overskuelig og let anvendelig. Dertil er det en god guide til at forstå 
og anvende de nødvendige niveuaer for, at løfte en opgave. Ved det første trin, der tilegnes viden 
omkring genstandsfeltet. Andet trin omhandler, at udvise forståelse for det påvalgte viden. Det tredje 
trin viser, at der i projektet arbejdes med den viden og forståelse, der er blevet valgt og beskrevet om. 
I fjerde trin analyseres de resultatet, der er kommet ud af undersøgelsens tre første trin. De sidste to 
trin omhandler reflektion, diskussion og konklusion. 
Kapitel 2. Metodeafsnit: 
Formålet med dette kapitel er, at redegøre og diskutere den anvendte metode og teorien bag denne. 
Der vil blive gennemgået den tværvidenskabelige tilgang til, hvordan projektet er sat op, og der vil 
blive reflekteret over den metodiske fremgang, samt diskuteret hvordan dette har gavnet projektet. 
Igennem mit projekt, gør jeg udpræget brug af den induktive metode. Denne er karakteriseret i, at 
starte i empirien, og senere forsøge at teoretisere de pågældende analyser, diskussioner og 
konklusioner. Med andre ord; "En slutningsform fra observationer til en generel regel. I familie med 
abduktion, men adskiller sig ved, at den induktive slutning befinder sig på samme niveau som 
empirien."(Olsen & Pedersen 2013; s. 317). Den induktive metode kræver fra start af, en 
grundforståelse af genstandsfeltet, ellers kan det være problematisk at starte en undersøgelse. Derfor 
startede jeg i teorien omkring det at være iværksættere samt hvilke teorier, der var brugbare fra HA 
modullerne på RUC. Efter en længere teoretisk reflektion og dybere forståelse af genstandsfeltet, 
begyndte jeg at kunne forme en undersøgelse, som havde en målsætning fremfor gætterier. Dog var 
det vigtigt at holde afstand til den deduktive metode, da jeg ikke ville forsøge at hypotisere mit 
genstandsfelt, og enten verifisere eller falsifere en hypotese. Jeg ville have muligheden for, at komme 
med et åbent sind, således at mit slutprodukt gerne skulle være en teori, der kan stå til mål for enten 
falsifisering eller verifiseringer.  
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Det tværfaglige i projektet. 
I dette projekt, benyttes primært marketing teori. Men for at opnå en bredere forståelse af, samt 
udforme, hvordan en strategi til at skabe kapital, benyttes også iværksætter samt strategi teori. 
Formålet er at viderebygge og overdrage KMV-modellen til et strategisk perspektiv. 
Igennem projektet skete der en dynamisk samt en pragmatisk udvikling i, hvordan vi bevæger og 
benytter os af disciplinerne. I den opstartende phase, var grundideen med dette projekt, at have en 
multidisciplinær tilgang til, hvordan slutproduktet skulle ende. Dette betyder, at der ikke måtte ske 
en integration af marketing og strategi, da de helst skulle stå alene. Til sidst var ideen at stå med en 
strategi teori. Der opstod dog hurtigt et problem, da tanken bag projektet var, at komme frem til en 
strategi teoretisk ide, som kommende iværksættere kunne bruge i jagten på kapital. At den 
marketingsteoretiske reflektion ikke måtte afspejle sig i slut produktet gjorde marketing til en 
irrelevant del af projekt, og derfor endte projektet med at opnå en interdisciplinær tilgang. Dette er 
en konsekvens af, at det oprindelige parralelle arbejde blev en gensidig problematik, som gjorde det 
nødvendigt at intergere med disciplinerne. I den interdisciplinære tilgang sker der en interaktion 
mellem disciplinerne. Én form er, at teorier udviklet inden for én disciplin påvirker det teoretiske 
arbejde inden for en anden disciplin, eller at forskerne inden for én disciplin overtager og 
videreudvikler teorier udviklet i en anden disciplin". (Enevoldsen & Jelsøe 2013; s. 31). Det kan 
diskuteres hvorvidt det ikke er begge former som dette projekt tager sit udgangspunkt i. På den ene 
side, så har de teoretiske tanker fra marketing været essentielle for arbejdet med den endelige 
konklusion af projektets strategi teori, men samtidigt kan man også argumentere for, at der sker en 
mindre videreudvikling af marketing teorien, som bliver brugt. Det kan da ikke fastsættes hvordan 
den interdisciplinære tilgang er blevet brugt i praksis, hvis ikke det er muligt at benytte begge former.  
Det kvalitative metodiske valg i dette projekt kom som en naturlig reaktion på antallet af Venture 
kapitalister, som det var muligt at finde indenfor Danmarks grænser. Antallet var sparsom, og der var 
dermed ikke noget belæg for, at iværksætte en kvantitativ undersøgelse, da der formentligt ikke ville 
være en passende mængde respondenter til, at lave statistike sammenhæng. Med den kvalitative 
metode, vil projektet rent pragmatisk, have en større mulighed for, at opfylde kriterierne for valid 
metodisk gennemførelse. Dette betød, at projektet ville tilstræbe, at interviewe venture capital grupper 
og business angels, med henblik på, at opnå en passende mængde data til en besvarelse af de opstilte 
problemstillinger.  
 
11 
 
Igennem projektets forløb, opstod der et problem i, at venture capital virksomhederne ikke var til at 
tale med. Det blev hurtigt klart, at de ikke ville give en indsigt i deres metoder, og derfor skiftede jeg 
taktik. Gennem LinkeDin fik jeg fat på investeringsansvarlige hos to venture capital grupper, der 
gerne ville opstille til et interview. Begge havde som krav, at få fuld anonymitet, da de ikke ville 
risikere deres arbejde eller sanktioner for at have deltaget i et universitetsprojekt. Ren metodisk må 
jeg efterleve min del af aftalen, og dermed forbliver begge respondenter fuldt anonyme.  
 
Case-studie: 
Da dette projekt i sig selv er et case studie, vil jeg ganske kort reflektere over, hvad dette betyder. 
Med mit case studie forsøger jeg at befinde mig på ukendt grund, og gennem 
dataindsamlingstekniker, forsøger jeg at fremskabe empiri. Kritikken af case-studiet har ofte været, 
at; “du kan ikke generalisere ud fra en enkelt case, og videnskab handler om generalisering” 
(Flyvbjerg 2010; s. 463). Endvidere går kritikken på, at det er for subjektivt det, som der arbejdes 
med i case-studiet. Bent Flyvbjerg er dog uenig, da han mener, at det er en fordrejning af case-studiets 
muligheder. Hans første pointe er, at et case-studie netop kan skabe den kontekstafhængige viden, 
der kan være nødvendig for forskere for at forstå deres genstandsfelt. Han forklarer videre, at det er 
svært for samfundsvidenskaben at udvikle og skabe en epistemisk teori, men at det ender med 
kontekstafhængi viden (Flyvbjerg 2010; s. 466). Derfor skal forskning og undersøgelser ske i 
nærkontakt med virkeligheden og feedback.  
Interviewundersøgelse: 
Igennem mit arbejde med det kvalitatitve, var det oplagt at bruge interview, som et led i 
undersøgelsen. Derfor søgte jeg, at lave elite interviews, der var semistrukturet. Jeg vil i forbindelsen 
med mine metodiske overvejelser gennemgå de syv faser, som Kvale og Brinkmann argumentere for, 
at man gennemgår i interviewundersøgelser. 
Tematisering: 
I denne første fase, er det nødvendigt at klarlægge, hvilke forudsætninger og forventninger, der er til 
interviewet. Undersøgelsen er inspireret af den tendens, der har været, med at lave start-ups fremfor 
stor investeringsprojekter. Jeg har tidligere deltaget i semenare og start-up weekender, hvor det har 
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været muligt at prøve kræfter som iværksætter. Til disse arragementer har jeg argumenteret for, at 
manglen af viden på, hvad kravet fra venture capital grupperne er til iværksætterne kan være 
afgørende for projektets overleven. Derfor blev der inden interview interviewet opstilt nogle 
undersøgelseskriterier, som var vigtige at klarlægge for, at besvare problemformuleringen og de 
tilhørende problemstillinger(Kvale & Brinkmann 2012; s. 129). Et eksempel på dette er, at når jeg i 
min interview guide har meget fokus på, hvordan et start up skal bruge tidsrummet i deres 
præsentation, så er ideen, at det skal klarlægge og forberede iværksættere til processen. Derfor, så har 
det været vigtigt i arbejdet med at tematisere interviewet, at indsamle viden om start-ups samt venture 
capital gruppernes arbejdet. Dette har til formål at konkretisere og forstå formålet med undersøgelsen 
(Kvale & Brinkmann 2012: s. 125). Dette interview er en blanding af det semi struktureret interview 
og elite interviewet. Valget af at bruge det semi struktureret interview kommer af den begrænset viden 
om venture capital arbejdet. Derfor, så når jeg sidder med en person, som er ansvarlig for udvælgesen 
af start-ups, skal det være muligt for vedkommende at indgå i en dialog og supplere op omkring den 
viden jeg har tilegnet mig. Dette er grunden til, at jeg benyttede hvad spørgsmål, da dette ses som en 
formål til det semi struktureret interview (Brinkmann & Tanggaard 2010; s. 37.)  
Design 
Som nævnt i det ovenstående afsnit, så er formattet af denne interviewundersøgelse semi struktureret. 
Med de overordnet tanker og spørgsmål, gik jeg ind til interview personerne med et håb om, at 
interviewet kommer udover de kanter, som guiden er sat op til. Dette sker som en naturlig process, 
da det ikke har været muligt at klarlægge de parameter som venture capital bruger i deres udvælgelse. 
Derfor anvender jeg et åbent script, da dette tillader, at jeg kan gå frem og tilbage i scriptet afhængigt 
af, hvordan interviewet udfolder sig(Brinkmann & Tanggaard 2010; s. 37). Med elite interviewet 
foreskriver, at undersøgelsen inddrager personer/grupper, som inden for deres fagtermologi er yderst 
kompetente til at svare på undersøgelsen(Kvale &Brinkmann 2012; s. 167). Igennem job opslag hos 
diverse venture capital grupper, har det vist sig, at kun yderst kompetente personer med høj faglighed 
har interesse i deres rekrutteringsstrategi. Det vil derfor være muligt at præge interview undersøgelsen 
med en termologi, som ikke er blevet forsimplet. Dette afhjælper at der ikke skal bruges udtryk eller 
ordvalg, som ikke er dækkende for samtalensemne. 
Designet til mit interview blev præget af min tid og ressourcer til at udføre undersøgelsen. Det har 
været vigtigt for mig, at jeg ikke afholdte time lange interviews, da tid og ressourcer ikke tillod lange 
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interview transcriperinger. Dette har også haft indflydelse på antallet af respondenter jeg har 
interviewet. Det kan diskuteres hvor mange interviewpersoner en undersøgelse har brug for, og her 
er et godt svar "interview så mange personer, som det kræver for at finde ud af det, du har brug for 
at vide."(Kvale & Brinkmann 2012: s. 133). Selvom det ville have været en fordel at have flere 
respondenter end de to som jeg har fundet, så har tid og ressourcer som tidligere nævnt spillet en rolle 
i at begrænse undersøgelsen. Problemet med en for lille samplesize er at det er svært at generalisere 
og teste hypoteser ud fra. 
Til at hjælpe med at gennemføre selve interviewet, benyttede jeg en interview guide. Denne skulle 
sikre en vis struktur i interviewet samt at der ikke blev udeladt noget.  
Interview guide: 
Hvad er din jobtitel og hvad består dit job i?  
 Hvor meget erfaring har du? 
Når vi skal se på processen om hvilke start-up i udvælger til præsentationer, hvad er så vigtigt for en 
god start-up ansøgning 
 Skal der forelægge en form for forretningside? 
 Skal der forelægge et budget? 
 Skal der være et belæg for, at der findes et proof of concept? 
 Hvor meget af ideen skal være belyst i en ansøgning til jer? Vil i have alt eller bare det 
grundlæggende? 
 
Når i nu så har udvalgt en potentiel ansøger, og i får iværksætteren ind til en præsentation, hvad er så 
vigtige værktøjer for en god præsentation, der overbeviser jer? 
Her bruger jeg Kawasaki teori om de 10 fejl iværksættere laver og hvordan man undgår det. 
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Interview 
Som det fremgår i design afsnittet, så forud for selve interviewet, der udarbejdede jeg en interview 
guide, der skulle sikre, en hvis struktur samt organisation i selve interviewet. Forinden interviewet, 
havde der foregået en mail korrespondance imellem respondente og mig, således at vi kunne 
forventningsafstemme hinanden mål og hensigter med at give dette interview. Respondenten fandt 
det vigtigt at yde et bidrag til uddannelsessektoren, men var hæmmet af regler på arbejdspladsen, som 
forbød at oplyse udefrakommende om arbejdsmetoden. Som tidligere nævnt, så er der i denne 
forbindelsen med dette interview blevet lovet fuld anonymitet, for at sikre respondentens liv 
efterfølgende. Selve opsætningen til interviewet foregik i et uformelt lokale på den sorte diamant i 
København. Her havde hverken jeg selv eller respondenten en følelse af ’hjemmebane’ og vi kunne 
derfor frit leve os ind i interviewet. Under interviewet var det dermed kun jeg selv og respondenten, 
som var tilstedet. Som interviewer var det naturligvis mig, som stod for at styre samtalen. Interviewet 
forløb efter planen og opfyldte ambitionerne for at udføre dette. Men da jeg gør brug af det 
semistruktureret interview, opstod der nogle uklarheder, som jeg senere har måtte korrespondere med 
responden for at få klarlagt. Dette skete som en udvikling af, at respondenten fik relative frie tøjler 
til, at forklare om sin livsverden samt det genstandsfelt jeg undersøgte. Derfor tog jeg forholdsreglen 
at jeg ønskede en åben dialog efter interviewet var afsluttet, således at uklarhederne ikke forblev 
uklare i dette eliteinterview(Kvale & Brinkmann 2012. s. 167).  
Transskription. 
Som et led i mine metodiske overvejelser, har jeg måtte af tid og ressource mangel valgt, at foretage 
en let transkription. Jeg har ikke lavet en fyldest gørende transkription, hvor at det vil være muligt at 
læse hele interviewet som talesprog. I en perfekt verden, ville det være muligt, at frembringe selve 
interviewets optagelse, en transskription i taleform, en transskription i skriftform også en analyse af 
interviewet. Jeg har valgt, at transskribere udfra bedste evner, hvor jeg fjerner alt det uoverflødige fra 
interviewet, og bringer det fra talesprog til skrift. Der skal diskuteres, om dette påvirker reliabiliteten 
i en så stor grad, at det ligefrem skader interviewets målenøjagtighed. For mig at se, der mener jeg 
ikke, at påvirkningen af mit valgt er så slemt, at det skader interviewet, da jeg har meget erfaring med 
at transscribere. Ligeledes har jeg måtte afgrænse mig fra, at kunne lave en analyse af selve 
interviewet. I forlængelse af denne afgrænsning vil jeg dog påpeje, at det var oplagt at lave en 
meningskondensering af transsriptionen.  
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Analyse 
Formålet med interviewundersøgelsen er, at kunne analysere på de svar, som respondenten gav, og 
undersøge hvorledes mine problemstillinger kan belyses. I mit interview indgår der derfor opklarende 
spørgsmål, som har til formål at belyse forståelsen af venture kapital verden og hvordan de anser 
iværksætterne. Interviewet er vigtig i projektets analyse, da jeg mener, at det bidrager til et hjørne af 
iværksætter litteraturen, som i ringe oplyst her i Danmark. Her bidrager interviewet til at anskue 
teoretiske tilgange, som kan bruge af iværksættere, når de indenfor danske rammer, skal søge at 
afdække deres tilgang til venture kapital grupper. Derfor er det ønsket, at respondentents udtalelser, 
bliver kontekstualiseret, således at samspillet mellem den teoretiske reflektion og virkelighedens 
verden kan anskues. 
Verifikation: 
Det kan selvfølgelig diskuteres, hvor valid og generel denne undersøgelse er, da den tager 
udgangspunkt i en enkeltpersons udtalelser. Her er det dog vigtigt at huske, at der er stor forskel på 
disse. Undersøger jeg genstandsfeltet, som jeg opsætter i mine problemstillinger? Det mener jeg at 
jeg gør med dette eliteinterview. Kan jeg generalise min undersøgelse ud til et bredere perspektiv? 
Nej, det mener jeg ikke at jeg kan. Grundet den nomineret tid samt den lille mængde ressourcer, der 
har været disponibelt til denne projekt, har det ikke været muligt, at lave en dækkende undersøgelse, 
som det ville være rimeligt at generalise udfra. Derfor kan jeg verifisere selve validiteten i min 
undersøgelse, da jeg mener, at min respondent var pålideligt, afhjulpet af anonymiteten, der gjorde, 
at respondenten kunne tale frit. Min respondent kan heller ikke bruge dette interview til, at 
fremprovokere eller bruge interviewet til eget eller virksomhedensformål. Her var respondenten 
meget åbent omkring holdning om åbenthed til uddannelsessystemet.  
Rapportering. 
Rapporteringen af resultaterne af interviewet, vil ske i form af bilag, der vil være vedhæftet projektet. 
Dertil vil jeg referere til bilaget, når jeg bruger udtalelser fra min respondent. Bilaget vil være 
nummereret for at sikre læsevenligheden. 
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Kapitel 3: TEORI 
 
I dette kapitel vil jeg gennemgå den teori, som jeg har haft fokus på i forbindelse af besvarelse af min 
problemformulering. I starten af dette projekt var grundideen at finde en teori, der beskrev processen, 
der opstår, når to virksomheder indgår i et samarbejdet. Denne process beskriver KMW-modellen. 
Dertil følte jeg, at det var nødvendigt med noget teori omkring selve mødet mellem iværksætter og 
venture capital. Der fandt jeg frem til Guy Kawasaki, som var evangalist for Apple og som senere 
hen har været en del af investering fonde. Han gæsteforlæser på højtstående universiter i USA, og det 
har været muligt at finde en optagelse af Kawasakis metode til, hvordan man som iværksætter skal 
håndtere mødet med venture capital virksomheden. 
Videnskabsteori: Hermeneutik. 
Til at hjælpe mig med, at forstå empiri og teori i en større sammen i dette projekt, har jeg valgt at 
gøre brug af filosofien hermeneutik. Hermeneutik kommer fra det græske sprog, og betyder 
fortolkning(Juul 2012; s.107).Dette har jeg valgt på baggrund af, at jeg søger at undersøge 
sammenhænge mellem menneskers adfærd i bestemte situation, hvor mit grundlæggende mål er, at 
forstå situationen. Her vil jeg gøre brug af den hermeneutiske cirkel, der er kendetegnet ved, at vi kan 
ikke forstå helheden før vi forstår delene af helheden. Men vi kan heller ikke forstå delene før vi 
forstår helheden(Juul 2012; s. 109). For at arbejde med den hermeneutiske cirkel, er det derfor vigtigt 
at forstå, at ændres en del af helhedsbilledet, så ændret hele helhedsbilledet, og dermed må vi tilbage 
og reflektere over resten af cirklen. Det er derfor også vigtigt at forstå, at denne cirkel aldrig kan 
komme til en afslutning, og dermed forbliver det en uendelig opgave, at blive ved med at justere på 
delene og helhedsbilledet(Juul 2012; s. 115). 
 
Key mediating variable(KMV)-Modellen. 
Professor Jan Mattsson ved RUC arbejdede sammen med Friman, Gärling, Millet og Johnston for at 
anskue, hvordan entreprenøre starter samarbejde på et internationalt niveau. Med udgangspunkt i 
commitment trust teorien, forsøger de at anskue, hvordan to selskaber opbygger et forhold. ” For 
example, in a business-to-business relation, one part provides another with resources and support, 
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while, in exchange, the other part contributes monetary rewards”(Mattsson Et Al. 2002; s. 403). 
Dette peger mod et traditionelt investerings forhold, hvor at venture kapital firmaet sikrer 
financieringen og ressourcer mod at iværksætteren leverer en profitabel gevinst. 
Et eksempel på deltager i undersøgelsen er et svensk og amerikansk firma, hvor forfatterne 
undersøger hvordan forløbet med at fussionere gik. Det svenske firma var et lille iværksætteri, som 
after en inspirationstur til USA, fik åbnet for en fusion. Målet er, at undersøge hvordan 
virksomhederne opnår langvarige forretningsforhold. 
 
Figur 1. 
Forfatterne ender med figur 1, hvor de anskuer flere metoder til at opnår et længere varende 
forretningsforhold. Her kan ses fem grundmetoder, der kan ende med langvarie forhold. De to første 
er relationship termination costs og relationship benefits, der selvom at være to kasser, er afhængige 
af hinanden. (Mattsson et al 2002; s. 406). Her viser det sig at være nødvendigt, at klarlægge de 
fordele og ulemper der vil være ved et partnerskab med en investore. Ydermere er det nødvendigt at 
overveje problemerne i et brud i samarbejdet, da det ikke nødvendigvis kun er et spørgsmål om penge: 
” The analysis reveals that termination costs may not always be monetary. CALLMARK said: ‘‘The 
fear of failure kept us going [initially]. We had made a commitment that we would do it ...’’ An 
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anticipation of failure thus seems to increase the interest in maintaining the relationship”(Mattsson 
et al 2002; s. 406). 
Kommunikation viste sig i KMV undersøgelsen at være en vigtig del i det, at indgå i et partnerskab. 
” , TEMPSEARCH stated: ‘‘We are very open ... we exchange information ... on both sides ... we feel 
we work in the same business ... we do not feel any rivalry ... we give freely.’’ They thought that they 
had received more information than they expected. It is notable that so much openness was shown 
initially. Personal contacts and prior interactions may explain why so few communication problems 
were noted.” (Mattsson et al 2002; s. 406). Ved at være åbne og kommunikative, vil det altså være 
muligt, at håndtere de udfordringer, der måtte opstå, inden at de bliver til et problem. 
Arbejdsproccesen bliver derfor lettere. Ved ikke at være åbne og kommunikative, risikerer 
iværksætterne og deres partnere, hele den samarbejdsprocess, der er nødvendig for at drive en 
succesful forretning: ”However, COMPUTE faced some problems. Lack of communication eventually 
caused poor relationship with the exchanging partner.” (Mattsson et al 2002; s. 406).  
Få ville anerkende, at opportunistisk adfærd var en drivende kraft i deres handlinger. Dog fastslår 
KMV undersøgelsen, at der er en egeninteresse, som driver iværksætterne og deres partnere(Mattsson 
et al 2002; s. 406).  
Det sidste de belyser er vigtigheden i, at dele værdier. For to organisationer at skabe et velfungerende 
partnerskab, er det at dele de samme værdier næsten nødvendige. Det er uholdbart, at have to 
organisationer, der drives efter to vidt forskellige værdisæt, da det vil være svært, at udtrykke to 
værdisæt i produktionen.  
Guy kawasaki: 
Kawasakis teori er en præsentation, hvor han fremlægger 10 klassiske fejl for iværksættere, hvorfor 
det er en fejl og hvad, der er det 'korrekte' at gøre. Kawasaki er co-founder af Garage Technology 
Venture, som er en venture capital gruppe. Igennem de første 5 år hos GTV, investerede Kawasaki i 
op mod 100 projekter for tæt på 400 millioner dollars (Garage 2015). Igennem GTV har Kawasaki 
været med til, at investere i projekter som Pandaro Radio, Trip wire og The Motley Fool. 
Den første fejl, som Kawasaki påpejer iværksættere laver, er at tage et stort marked og gange det med 
1%(Kawasaki 2013). I et hypotetisk eksempel har USA 300 millioner mennesker, hvis 25% af disse 
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har en hund, findes der 75 millioner hunde i USA. Hvor svært kan det være at få 1% af disse hunde 
til at spise vores mad. Det første problem ved denne tankegang for Kawasaki er, at få 1% af dette 
marked er ikke nødvendigvis let. Markedet er allerede besat af konkurrenter, og det kræver derfor et 
produkt, der skal være konkurrencedygtig. Det andet problem er, som investor, så vil han ikke høre 
tale om, at målet er at besætte 1% af et givent marked.  
Den anden fejl er, at iværksættere forsøger at scale for tidligt. Når de kommer ind til et møde med en 
mulig investor, så har iværksættere typisk en ide om, at de skal have penge til store kontorbygninger, 
gode og rummelige lokaler, det nyeste hardware etc. Her påpejer Kawasaki, at som ny iværksætter, 
har du ingen erfaring som viser ham som investor, at du nok skal drive en stor investering til 
profit(Kawasaki 2013). Derfor handler det om, at tænke smart og holde udgifterne på et minimum, 
således at investering ikke er for stor i forhold til risikoen. 
Den tredje fejl er, at iværksættere forsøger at kompensere for deres svagheder med partnerskab. Det 
kan være to organisationer, som forsøger at håndtere deres svagheder, ved at gå sammen. Dette skaber 
dog unødvendige komplikationer, og det er derfor et faresignal. Endvidere pointere Kawasaki, at som 
investore så leder han efter problemløsere og ikke folk som giver problemet videre. 
Den fjerde fejl er, at pitche i stedet for proto type. ”If someone gave me a choice of having a team 
with a great pitch coming in and a team coming in with a prototype, I would pick the prototype any 
day. I could use a few hours with any of you and make a great pitch, but not a great proto 
type.”(Kawasaki 2013). De fleste ressourcer, man tidligere skulle bruge, er nu enten gratis eller billigt. 
Som i forlængelse af den anden fejl, så er det altså ikke nødvendigt med store kontorlokaler at komme 
igang. Her er det vigtigt at benytte sig af Lean teorien. I forlængelse med fjerde fejl, påpeger Kawasaki 
at skal man pitche, så er den femte fejl selve præsentationen. Fejlen iværksættere begår er, at de 
skriver for meget infomation på deres slides. Dette medfører, at der hurtigt opstår en tendens til, at 
modtageren læser pitchen hurtigere end afsender kan forklare og dermed er modtageren ikke 
fokuseret på hvad der bliver præsenteret. Hans metode til en god pitching er hans 10-20-30 regel. 
Brug 10 slides, præsentationen skal være 20 minutter og størrelsen på skriften skal være minimum 
30 point front. Dette sikrer, at iværksætteren pitch forbliver kort, relevant og ikke kedelig. 
Den sjette fejl som bliver identificeret er, at lave en kronologisk tidsplan. Med dette skal forstås, at 
man laver én ting af gangen fremfor, at ligangsætte flere aspekter af projektet. 
 
20 
 
Den syvende fejl er at tro, at fordi man beholder 51% af aktierne i sit firma, så har man kontrollen i 
sin virksomhed. Der er ikke noget galt i gerne at ville have majoriteten af sit firma. Problemet består 
i at tro, at dette skaber en sikkerhed. Kawasaki er som beskrevet en erfaren mand indenfor 
bestyrelsesarbejde, og han kan ikke ærindre, at han har skulle stemme om retningen en virksomhed 
har skulle tage. Enten er alle enige eller også undersøges alternative muligheder. 
Den ottende fejl er at tro, at have et patent er det samme som at have sikkerhed eller monopol på et 
marked. Kawasaki bruger Microsoft som et eksempel på, at medierne dækker når det lille ukendte 
virksomhed slår Microsoft, så hører vi om det de få det hænder. Problemet er, at vi hører ikke at 
Microsoft slår hundrede virksomheder i patent sager, og de enkelte sager som Microsoft taber 
appelerer de og vinder så i appel sagen. For Kawasaki er det derfor vigtigt, at når iværksætteren 
præsenterer sin pitch eller prototype, at patent kun bliver nævnt som noget man har søgt. 
Den niende fejl er, at iværksætterer gerne vil hyre i sit eget image. Vil iværksætteren gerne være den 
sælgende del af virksomheden, skal man ikke hyre andre sælger, men ingeniører eller IT personale til 
at udvikle produktet, eller kundeservice til at håndtere kunderne. Man vil typisk have 3 typer 
mennesker: En til at lave et produkt, en til at sælge det, og en til at indsamle det. Michael Gerber, 
som har skrevet 'The E-Myth', der omhandler hvorfor virksomheder i USA fejler kalder disse roller 
for: The entrepreneur, the manager and the technician(Gerber 2007; s. 38).  
Den tiende fejl som Kawasaki identificerer er at forsøge at skabe et venskab med en venture capitalist. 
Han understreget at deres forretning er at lave penge. En venture capitalist vil hellere hade sin direktør 
og tjener penge end at tabe penge på en person han kan lide.  
Med disse ti typiske fejltagelser samt løsningsforslag, vil det være muligt at interviewe 
respondenterne indtil, hvordan de ser pitching processen, og hvilke tiltag, der er nødvendige for 
iværksætteren at have med. Det, der kan blive problematisk med Kawasaki er, at hans teorier er skabt 
med henblik på brug til det amerikanske iværksættermiljø samt venture capital arbejde. Det er derfor 
nødvendigt at tage højde for kulturelle samt arbejdstankegang. En venture capitalist i USA kan være 
imod at skabe et mere personligt venskab med sine iværksættere, hvor det kunne ske, at vi i Danmark 
gerne ser et udviklet personligt forhold. Derfor kan Kawasakis teori ikke nødvendigvis tages direkte 
fra amerikansk synspunkt og flyttes over på et dansk. Det kræver altså fra projektets side, at 
Kawasakis teori skal reflekteres og arbejds med.  
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Kapitel 4: Redegørelsen. 
Hvad er et startup? 
Et startup kan være en svær størrelse at beskrive. Der findes ingen faste rammer for, hvornår vi kalder 
et startup for et startup. Der findes ingen videre defination for, hvornår et startup stopper med at være 
et startup, men overgår til, at være en opererende virksomhed. Det kan diskuteres, om en virksomhed, 
som er fem år gammel kan være et startup, mens at et to år gammelt startup overgår fra at være et 
startup til at være en virksomhed. Det kan derfor være vanskeligt at påtegne en definition af et startup, 
som passer på alle startup i Danmark, da den frie fortolkning af konceptet kan variere kraftigt. ” A 
startup is a company working to solve a problem where the solution is not obvious and success is not 
guaranteed”(Robehmed 2013). Et startups mission er, at forsøge at løse et problem, med deres 
løsning. Da Google startede, var deres mål at lave et simpelt userinterface, en god algoritme, som 
sikrede en god searchengine for brugere og ders mål var aldrig at blive onde. At være et startup 
handler om, at være i en bestemt mental tilstand, hvor stabilitet er ofret for vækst 
potentiale(Robehmed 2013). Russell D’Souza, co-founder af billetsøgningsmaskinen SeatGeek, 
mener, at et startups forbliver et startup sålænge, at medarbejder har følelsen af, at deres handlinger 
har en indvirkning på hele virksomheden(Robehed 2013). Denne dynamik forbliver konstant sværre 
at bibeholde, jo ældre startuppet bliver, afhængigt af, hvor mange medarbejder, som der kommer ind.  
Hvad er en venture kapitalist? 
En venture kapitalist gruppe er en virksomhed, der er drevet af at tjene penge. Metoden til, at opnå 
profitable forretninger for disse virksomheder er, at investere i seeding, startups, ekpsansioner for at 
nævne nogle få. Hovedmålet for en venture kapitalist gruppe er relativ identisk med eksempelvis 
kapital fonde. Forskellen fra venture kapital og f.eks. lån er, at med et lån forventes det fra 
lånudbydere, at lønnet betales tilbage inklusiv renter. Uanfægtet af startuppet succes eller fiasko, så 
er lånnet fastsat. Det vil sige, at skulle startuppet blive en stor succes, så vil det ikke påvirke tilbage 
betalingens beløbet af lånudbyder. Med en venture kapitalist indgår startuppet et samarbejde, og 
sælger en privat andel i virksomheden. Dermed tager venture kapital gruppen del i både succes og 
fiaskoer. Dette gøres ved at lave smarte investeringer i projekter, som er potentielle høje rentable 
forretningsmuligheder, og dette sker typisk i industrier med stor vækst(Businessdictionary). Oftes vil 
man se, at en venture kapital gruppe forbliver i samarbejde med et startup, indtil at det bliver muligt 
at profitere på en børsnotering. Typisk vil en venture kapitalist gå ind til et virksomhed, med 
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intentionen om, at overtage kontrol af virksomheden, for at sikre deres risikofyldte investeringer. Til 
at drive virksomheden bringer en venture kapital gruppe som oftes både industri eller branche 
ekspertise samt forretningsforbindelser, der kan blive værdifulde for virksomheden. 
Kapitel 5: Analyse. 
I dette afsnit vil jeg arbejde med mit analyserende spørgsmål: Hvordan får man en aftale om at 
præsentere sin iværksætter drøm til en venture kapitalist? Og hvordan overbevises de om at 
investerer? Jeg vil forsøge at analysere på det interview jeg har lavet, og se hvordan det forholder sig 
i forhold til andet teori og empiri. Analysen vil være opdelt i to former, hvor den første er lavet udfra 
interviewet, der fokuserer på hvordan en iværksætter skaber opmærksomhed hos venture kapital 
grupperne, så de ønsker et mødet. Den anden del vil omhandle iværksætteren tilgang til selve mødet 
og om hvordan man bedst klæder sig på, således at potentialet for et samarbejde maksimeres. 
Når en iværksætter arbejder på en ide, som de gerne vil præsentere for en venture kapitalist, så er der 
flere faktore, som de er nød til at have med i betragtning. Det første er den første præsentationen af 
ideen, som foregår over mail, brev eller anden måde. Venture kapital grupper, og især de større, 
modtager mange former for ”hobbyideer”, som folk hygger med i garager. ”På travle uger tror jeg, 
at jeg gennemlæser 20-30 nye forslag. Det lyder ikke af meget, men mit job består i at skabe et 
overblik og så tage en hurtig beslutning.”(Bilag 1.A; s.1.). For venture kapitalister er der ikke 
nødvendigvis tid, overskud eller lyst til at læse en hel væg af tekst. ” i det mindste så konkretiser det, 
gør det kort og præcist.”(Bilag 1.A; s.1.). Når præsentationen udformes af iværksætteren, så er det 
vigtigt, at alt sendes med. Det nytter ikke noget, at gemme eller skjule informationer, når det 
iværksætteren reelt set søger, er et samarbejde med venture kapitalisten. ”Få nu bare alle kortene på 
bordet. Der er ingen ide i at sidde og gemme på tingene.”(Bilag 1.A). Dette bliver også bekræftet i 
KMV-modellen, hvor vi i teori afsnittet behandlede vigtigheden af kommunikation. 
Kommunikationen og åbenheden er noget, der skal fastlægges fra starten af. ” We are very open ... 
we exchange information ...on both sides”(Mattsson et al 2002; s. 406). Ved ikke at være åben 
risikerer iværksætteren at støbe et fundaments, som ikke har nogle reel troværdighed. ” COMPUTE 
faced some problems. Lack of communication eventually caused poor relationship with the 
exchanging partner”(Mattsson et al 2002; s. 406). Det betyder altså, at iværksætteren skal være åben 
og ærlig, når de opsøger venture kapitalisterne, hvis de vil opnå størst mulighed for success. 
Spørgsmålet er så, hvilke komponenter er nødvendige, at udforme for at tiltrække opmærksomheden. 
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For min respondent, var det vigtigste præsentationen af selve ideen, og ikke så meget teknikaliteterne. 
Skal der forelægge budget? ”Egentligt ikke”(Bilag A.1; s.2.), en form for forretningsmodel? ”Altså 
nej, ikke nødvendigvis.” (Bilag A.1; s.1). For respondenten, synes tendensen at være, at det er fåtallet 
af iværksætterer, der har begreb om, hvad disse dele skal indholdet. En undtagelse af reglen er et 
proof of concept. ” Det ville ihvertfald være en god start... . Eksempelvis fik vi en ide ind i sidste uge, 
som omhandlede kosttilskudsplaner. Rigtig god ide, og konceptet eksisterede i USA” (Bilag A.1; s.2.). 
Det vil altså sige, at hvis iværksætteren er stødt på en ide i udelandet, der bekræftet at konceptet kan 
fungere, så er det en vigtig information at inddrage. Dette kan virke som en tiltrækkende motivator 
for venture kapitalisten, da det først viser, at iværksætteren har undersøgt markedet, men også har 
fundet frem til, at konceptet er profitabelt.  
Jeg har nu gennemgået hvordan en iværksætter skaber interesse hos en venture kapitalist, og jeg vil 
nu forsøge at analysere hvordan iværksætteren skal håndtere selve mødet. 
I Kawasakis teori, var der et fokuspunkt som synes at være det, der var det vigtigste, når en 
iværksætter går ind til et sådan møde. Og det er, at have en velfungerende prototype klar, som kan 
præsenteres. ”If someone gave me a choice of having a team with a great pitch coming in and a team 
coming in with a prototype, I would pick the prototype any day. I could use a few hours with any of 
you and make a great pitch, but not a great proto type.”(Kawasaki 2013). Det at have en 
velfungerende prototype viser overfor en venture kapitalist, at der allerede er investeret penge og tid 
i projektet. Det er ikke en hurtig ide, en hurtig vej til rigdom, der har drevet denne iværksætter. Det 
er en passion for projektet. ” Derfor ser jeg gerne at folk med en proto type kommer ind. Det viser 
seriøsitet, at der en passion eller et drive, som skubber i de folk, der står bag” (Bilag A.1; s.3.). Der 
er altså en sammenhæng mellem hvad Kawasakis teori foreskriver, og hvad den danske venture 
kapitalist ønsker sig af en iværksætter. Når vi ser på selve planlægningen af et startup, så er det en 
vigtig reflektion fra iværksætterens side, at sikre, at skubbe hele projektet igang sammentidigt. 
Kawasaki mener, at det handler om, at lave parallel progression i arbejdet. Denne overbevising er 
min respondent til dels enig i:” Hvis jeg må komme med et eksempel, vi er næsten færdig med et 
fremragende produkt, som kunderne har nys om, og de begynder at efterspørge det. Så er det noget 
rigtig skidt, hvis vi hverken har nogle salgskanaler, nogle infrastruktur til at sælge det med og til at 
håndtere købs ordre. Jeg siger ikke nødvendigvis, at vi skal lave det hele på sammentid, men der må 
gerne være en struktur og nogle deadlines, så vi bliver færdige med det hele løbende.”(Bilag A.1; s 
3.). Derfor skal iværksætteren gøre sig det meget klart, at det handler om, at kunne arbejde med flere 
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aspekter af virksomheden ad gangen. Gerber beskriver i sin bog E-myth, at det handler ikke om at 
arbejde i sin virksomhed, men på sin virksomhed. Hvis ikke man vil arbejde med dele af 
virksomheden, er det nødvendigt at finde folk, der kan varetage disse aspekter. Her er det, at Kawasaki 
pointere vigtigheden i, at undgå at hyre personale i eget image. Med dette mener Kawasaki, at hvis 
iværksætteren er en rigtig skarp IT-udvikler, så skal man ikke hyre flere udviklere. Så er det 
nødvendigt at hyre en sælger, en regnskabsmedarbejder osv. ” Typisk vil det jo enten være nogle der 
komplimentere den udvikling som iværksætteren står for, eller også vil det være folk, der skal 
varetage positioner iværksætteren ikke evner at lave.”(Bilag A.1; s.4). Det sidste gennemgående fra 
Kawasakis teori, og min interviewundersøgelse er, at begge fraråder at forsøge at skabe venskaber 
mellem iværksætter og venture kapitalist. Kawasaki forklarer, at han hellere vil have en idiot som 
direktør, der skaber profit end en god ven, der skaber negative resultatet. Ligeledes forklarer min 
respondent, at der ikke er fremkommet nogle venskaber, men at der er kommet 
forretningsforbindelser og netværk i tiden som venture kapitalist. Det handler om, at adskille privatliv 
og karriere: ”Derfor vil jeg ikke sige, at jeg er blevet venner med nogle af de jeg har arbejdet sammen 
med. Men det er da en selvfølge, at jeg beholder kontakt til de mennesker, som jeg mener har gjort et 
godt stykke arbejde, og som jeg kan se mig selv arbejde med på sigt.” (Bilag A.1; s. 4.). Dertil handler 
det om for iværksætteren at have eller skabe værdier, som venture kapitalisten er enig i. I KMV-
modellen kunne vi afklare, at shared values eller delte værdier skaber et bedre fundament for et 
samarbejde, og det viser sig også i interviewundersøgelsen, da min respondent forklarer, at 
vedkommende har en større tilbøjelighed til, at investere i projekter, der stemmer overens egen 
overbevisning eller ideologi. Det kan derfor være vigtigt for iværksætteren at sætte sig ind i, og forstå 
hvilke værdier venture kapital virksomheder har.  
Delkonklussion:  
Igennem denne analyse viser det sig, at der er en sammenhæng mellem Kawasaki, KMV og min 
respondents syn på, hvordan en iværksætter bør skabe kontakten til en venture kapitalist. Der er 
gennemgående temaer, såsom at en proto type er noget der værdsætte højt og som at fælles værdier 
og kommunikation er vigtig. Det handler om åbenhed og om at sikre, at samarbejde har den størst 
mulighed for succes.  
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Kapitel 6: Diskussion. 
I dette afsnit, vil jeg forsøge at afdække mit diskussionsspørgsål: Hvordan bør en iværksætter 
prioritere? I en drømmeverden, vil alle iværksættere have muligheden for, at lave den perfekte proto 
type, med den perfekte pitch, til den perfekte venture kapitalist, der passer til dem. Desværre er det 
ikke sådan i den virkelige verden. Vi er derfor nød til, at diskutere vigtigheden i de elementer, 
analysen har givet. Efter min mening, er der kommet nogle primære og nogle sekundære elementer, 
som resultat af analysen. Her vil jeg argumentere for, at som seriøs iværksætter, der vil opnå 
financiering, så skal de to primære elementer være fuldført.  
Det første primære element jeg vil tage fat i, er prototypen mod pitchen. Enhver iværksætter er nød 
til, at skabe en form for prototype, da dens virkning på investore synes, at være det vigtigste. På den 
måde ikke sagt, at en pitch ikke kan være nok, for det kan den tilsyneladende godt, men når empiri 
og teori i sammenspil anbefaler, at lave en prototype, så er det en nødvendighed for en iværksætter at 
skabe. Prototypen være make or break it produktet. I vores informationstid, bør det næsten også være 
indiskutabelt om hvorvidt iværksætteren evner at skabe en prototype. Stanford University laver gratis 
online programmerings kursuser, MIT laver gratis entrepreneur kursuser, og markedet for gratis 
arbejdsværktøjer indenfor alle former for IT er store. Der er ingen undskyldning for ikke at lade 
passionen drive én igennem en indlæringsfase, hvis det er færdighederne, der mangler. Endvidere 
findes der også forumer for iværksættere, der går sammen om, at skabe den gode ide. Så kan eller vil 
man ikke lære de færdigheder en prototype kræver, så er hjælpen ikke længere væk end et par klik på 
internettet. Derfor mener jeg, at man skal fremstille en prototype.  
Når iværksætteren har skabt en prototype, så er den næste primære element, der bør være prioriteten, 
at lave et ordentligt pitch. I analysens første del, fandt jeg frem til, at det ikke var teknikaliteterne i 
præsentationen, der var det vigtigste, det var måden hvorpå, det blev præsenteret på. Her bør 
iværksætteren bruge Kawasakis 10-20-30 regel, der er beskrevet i teori afsnittet. Hertil er det vigtigt 
for iværksætteren, når præsentationen fremstilles, at holde det originalt og kreativ. Med Freddie 
Mercurys ord: You must have a gimmick. Endvidere er det vigtigt for den videre success af 
virksomheden, at være åben og ærlig i præsentationen, som KMV-modellen foreskriver. Hertil kan 
det diskuteres hvorvidt prioriteten bør være den første præsentation, der skal åbne op for et møde med 
venture kapital gruppen, eller om det skal være på selve mødet med investoren. Her vil jeg 
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argumentere for, at de er begge to lige nødvendige. Dertil bør man finde en rød tråd i begge 
præsentationer, således at det virker velovervejet og professionelt. 
Når de to ovennævnte er fuldført, kan der fokuseret på de sekundære elementer, som kan være 
behjælpende. I interview undersøgelsen, kom jeg frem til, at hverken budget, forretningsmodel etc. 
Var nødvendige. Dog synes der at være en tendens til, at et sekundært element var vigtigere end de 
andre, og det var proof of concept. Ved at skabe eller finde et proof of concept på et det produkt man 
ønsker at fremstille, åbner man op for, at markedet allerede findes og dermed at det ikke er et marked, 
der skal skabes.  
Hertil kan der suppleres op med, at lave et budget. I interviewundersøgelsen fremkom det, at der var 
en tendens blandt iværksættere til, at fejle på dette punkt. Jeg vil argumentere for, at er der en følelse 
af usikkerhed omkring budgettet eller at det ikke synes at passe ind med virkeligheden, så skal det 
ikke være med. Hvis det alligevel er et element, der er overskud og lyst til at arbejde med, selvom det 
er et usikkert område, så vil jeg argumentere for, at man bør vende sig mod KMV-modellen og 
kommunikation og åbenhed omkring, at det ikke er noget, som er sikkert. På denne måde åbnes en 
dialog med venture kapitalisten. Det tredje sekundære element, der kan indopereres er 
forretningsmodelen. Udfra empiri og teori er der ikke noget, der taler for eller imod at have budget 
over forretningsmodel eller vice versa, derfor må det være op til den individuelle selv reflektion at 
finde frem til, hvilket element styrken ligger i. Som udgangspunkt vil jeg dog argumentere for, at hvis 
ikke at man har en vis erfaring eller kendskab til disse sidste to elementer, så er det ikke noget, man 
bør overveje, men derimod fokusere og satse på de primære elementer. 
Paradoksalt nok, så har jeg argumenteret for, hvad prioriteten bør være for en iværksætter, og hvor 
ressourcerne skal investeres, som var det en kronologisk rækkefølge. Dette skal tages i betragtning 
af, at iværksætteren skal gøre op mod sig selv om, hvor detaljeret og hvor helhjertet vedkommende 
vil gå ind til deres projekt. Paradokset ligger i, at Kawasaki proklamerer, at man er nød til, at kunne 
arbejde med alle aspekter af gangen, og dette kan være være en øvelse for iværksætteren til, at få 
overblik over sin virksomhed samt at arbejde med alle aspekterne i den. Her skal man gøre op med 
sig selv, hvor langt og hvor meget der skal være med i præsentationerne, således at det er en klarlagt 
arbejdsplan for, hvad der skal laves. Også kommer øvelsen fra Kawasaki i, at arbejde med helheden 
fremfor de individuelle aspekter.  
Delkonklussion: 
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Igennem min diskussion fandt jeg frem til, at der var forskellige elementer, som har større og mindre 
gennemslagskraft hos venture kapital virksomhederne. Her argumenterede jeg for, at en prototypen 
fra det vigtigste efterfulgt af en velfungerende præsentation af projektet. Efterfølgende kom tre 
sekundære elemtener, hvor proof of concept var den vigtigste, mens at budget og forretningsmodeller  
Kapitel 7: Konklussion. 
Igennem dette projekt har jeg arbejdet med, at forsøge at belyse min problemformulering: Hvordan 
udvælges start-ups af venture kapitalist. Det er blevet belyst igennem min analyse og igennem min 
diskussion, at der findes forskellige elementer i det, at skulle sælge en ide eller et projekt til en venture 
kapitalist.  
 
 
 
 
 
 
Med disse elementer, har jeg fremstillet denne model, som jeg mener, at en iværksætter bør gøre brug 
af, når de søger kapital til deres projekter. Modellen er en præsentation af min diskussion, hvor vi 
starter i en af de to bokse i toppen, og når begge bokse er komplette, kan vi begive os ned i de mindre. 
Dette er en afspejling af de resultater, som jeg kom frem til i min analyse og i min diskussion. Min 
model er et udtryk af den hermeneutiske cirkel, som jeg har arbejdet med igennem det her projekt. 
Her har jeg hele tiden haft for øje, at sikre mig, at ændres en del i projektet, så ændres helheden. 
Selvom det som nævnt i videnskabsteoriafsnittet er en uendelig opgave, at justere på cirklen, så vil 
jeg mene, at jeg ud fra den nomineret tid, er kommet frem til en konklussion på mit projekt. Hertil 
skal jeg lade det være usagt, om man kan justere yderligt på cirklen.  
Prototype Præsentation 
Proof of  
Concept. 
Forretnings- 
Model. 
Budget. 
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Jeg kan også konkludere på baggrund af det teoretiske sammenspil af KMV-modellen og mine 
empiriske erfaringer, at især den kommunikative del af KMV-modellen er vigtig for iværksættere. 
Ligeledes bør der være fokus på de værdier, som iværksætter deler med investoren.  
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